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前言

　　“成交”两个字，很多时候都会给无数从事销售工作的人员带来无法言说的兴奋、激动与喜悦。
实现成交，是对销售员长期努力工作的最好回报。
如果不能实现成交，虽然销售员此前付出了无数努力，但是最终可能都将归为无效。
至少在成交之前，我们都不能给自己一份完美的答案，更不要说公司的销售目标与利润率了。
　　可见，对于任何一名销售员来说，成交是多么重要。
然而，作为一名销售员，你也许有过这样的困惑：为什么销售同样的产品与服务，成绩却有天壤之别
：排在前20名的销售员，总是包揽着80%的交易答案很简单，那就是：他们除了具有激情、勇气以及
强烈的成交愿望之外，还掌握了经过千锤百炼的经典的成交技术和技巧。
也就是说，优秀的销售员之所以能够脱颖而出，主要在于他们懂得销售的艺术。
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内容概要

　　《最佳销售员成交技巧训练》从这种观念出发，也为了帮助更多想成为优秀销售员的人实现他们
的梦想，我们以一种与众不同的方式编撰了《最佳销售员成交技巧训练》，较系统地阐述了销售过程
中，从了解客户、与客户交流沟通、处理客户异议、与客户谈判、尽快促进成交直到成交后的服务与
收款的各种细节与技巧入手，以案例的形式，对销售过程中可能出现的问题进行了详细的分析与概括
，从而帮助销售员更深刻地理解销售的意义，掌握一些被无数人证明行之有效的销售方法，力图帮助
销售员全面提高专业水平，提升销售业绩，同时也提升销售员的生活品质和人生境界。
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作者简介

　　马良吉，市场营销专业毕业，现任北京新铭伟创科技发展有限公司董事长兼总经理，同时兼任多
家销售培训机构的销售讲师，多年来一直从事企业管理和市场营销方面的研究和实践工作，有近10年
的产品销售经验，对市场营销有着深刻的感悟和准确的判断。
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章节摘录

　　张小姐和她的老公正在一起手挽手逛家电商场，他们结婚不久，家里的电器基本上没什么可买的
，但是，由于老公对一些新款的家电很感兴趣，所以两个人自然成了家电商场的常客。
他们走到微波炉专卖区，一位销售员热情地迎了上来？
　　销售员：“小姐，您好，看一下我们新款的微波炉吧，无辐射的！
”　　“无辐射的？
”微波炉辐射大，这是大家都知道的，正是因为这个原因，张小姐家一直没有买微波炉，现在听说有
无辐射的微波炉，张小姐的先生的兴趣立刻被提了起来。
　　在对客户进行推销时，销售员首先要弄清客户的一些情况，比如是否真的要购买、购买什么价位
的产品等，然后再有针对性地进行说服，这样才能事半功倍。
案例中的销售员在进行推销时首先问了一句：“小姐，您平时在用微波炉时是不是能明显感觉到辐射
呢？
”通过对这句话的回答，销售员便可以判断客户是否有购买需求。
而后又问了一句：“那您想选个什么价位的呢？
”对客户的购买情况有了一个基本的了解之后，销售就变得容易多了。
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编辑推荐

　　通过《最佳销售员成交技巧训练》使销售员迅速掌握销售技巧的捷径，造就最佳销售员的优秀读
本。
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